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BAB VI 
KESIMPULAN DAN SARAN 
6.1. Kesimpulan 
Berdasarkan pada hasil analisis regresi linear berganda yang telah 
dilakukan pada penelitian ini, didapat persamaan regresi sebagai berikut: 
Y=2,497 + 0,199X1 + 0,342X2 + 0,203X3 + 0,225X4 + e 
Dari persamaan regresi tersebut dapat diketahui bahwa koefisien dari 
persamaan regresi adalah sebagai berikut: 
1. Hasil analisis diperoleh bahwa variabel Motivasi (X1), diketahui t hitung 
(2,075) < t tabel (1,991) dan Sig. (0,041) < (0,05). Artinya Motivasi 
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian kuota 
internet seluruh operator pada karyawan Electrical & Instrumentation 
Division PT.IKPP Perawang. 
2. Hasil analisis diperoleh bahwa variabel Persepsi (X2), diketahui t hitung 
(2,730) > t tabel (1,991) dan Sig. (0,008) < (0,05). Artinya Persepsi 
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian kuota 
internet seluruh operator pada karyawan Electrical & Instrumentation 
Division PT.IKPP Perawang. 
3. Hasil analisis diperoleh bahwa variabel Pembelajaran (X3), diketahui t 
hitung (2,661) < t tabel (1,991) dan Sig. (0,009) > (0,05). Artinya 
Pembelajaran berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan 
pembelian kuota internet seluruh operator pada karyawan Electrical & 
Instrumentation Division PT.IKPP Perawang. 
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4. Hasil analisis diperoleh bahwa variabel Sikap (X4), diketahui t hitung 
(1,992) > t tabel (1,991) dan Sig. (0,005) < (0,05). Artinya Sikap 
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian kuota 
internet seluruh operator pada karyawan Electrical & Instrumentation 
Division PT.IKPP Perawang. 
5. Nilai Adjusted R square diperoleh sebesar 0,780. Hal ini berarti bahwa 
78% keputusan pembelian konsumen (Y) dapat dijelaskan oleh variabel 
Motivasi (X1), Persepsi (X2), Pembelajaran (X3) dan Sikap (X4). 
Sedangkan 22% dapat dijelaskan oleh sebab-sebab lain yang tidak diteliti 
dalam penelitian ini. 
 
6.2. Saran 
Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan, ada beberapa hal 
yang ingin penulis sampaikan kepada perusahaan dan para pemasar yang 
menyangkut faktor psikologis, yaitu sebagai berikut: 
1. Pemasar harus dapat menciptakan motivasi terlebih dahulu kepada 
konsumen, terlebih konsumen tersebut adalah seorang pekerja yang 
mempunyai pertimbangan-pertimbangan khusus dalam memutuskan untuk 
membeli kuota internet yang sesuai dengan kebutuhannya.  
2. Persepsi setiap konsumen terhadap pemakaian kuota internet lebih 
ditingkatkan lagi oleh seorang pemasar melalui stimuli-stimuli yang sesuai 
dengan internal diri konsumen. 
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3. Tiap-tiap konsumen mempunyai tingkat pemahaman yang berbeda untuk 
produk kuota internet. Pemasar harus mampu memahami dan mengetahui 
proses pembelajaran yang efektif untuk meningkatkan pengetahuan 
konsumen terhadap produk. 
4. Seorang pemasar harus lebih meningkatkan kemampuannya dalam 
penyampaian suatu produk karena persaingan bisnis saat ini sudah 
semakin ketat, sikap pemasar juga menentukan sikap konsumen dalam 
melakukan pembelian. 
 
 
